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JUDUL : AKTIVITAS PERSONAL SELLING PRODUK INDIHOME
(STUDI PADA PT TELKOM WITEL SEMARANG )

NAMA : ZAINUR ROSIKHIN

NIM : 14030112060100

ABSTRAK

PT. Telkom Witel menggunakan strategi pemasaran personal selling
dengan memakai jasa tenaga penjual (PT. Telkom menggunakan istilah sales
force dalam menyebut tenaga penjual) untuk memasarkan produk,Permasalahan
yang terjadi pada penjualan Indihome PT. Telkom di Semarang adalah karena
sales force dinilai tidak berhasil menyampaikan informasi secara lengkap dan
jelas dalam melakukan personal selling terhadap konsumen. Tipe penelitian ini
adalah deskriptif kualitatif. Pengumpulan data untuk penelitian deskriptif
kualitatif dilakukan melalui metode wawancara mendalam oleh penulis terhadap
objek penelitian yaitu aktivitas personal selling sales force Indihome di Semarang
dapat sesuai dengan keadaan yang sesungguhnya.

Dalam pemilihan dan assessment prospek, IndiHome melakukan survey
dahulu di tempat-tempat yang kira-kira akan dilakukan pemasaran produk dengan
cara melihat ODP (optic distribution point) yang ada di daerah tersebut.
Pengumpulan informasi dan penetapan tujuan kunjungan dilakukan dari beberapa
sumber. Sumber pertama adalah dari warga yang mencari informasi tentang
produk IndiHome melalui stand IndiHome. Metode pendekatan yang dilakukan
PT. Telkom Witel kepada calon pelanggan yaitu dengan cara door-to-door dan
stand penjualan. Aktivitas presentasi adalah dimana sales force melakukan
pengenalan produk IndiHome yang akan ditawarkan kepada konsumen dilakukan
oleh sales force PT. Telkom Witel dengan cara menjelaskan produk yang
ditawarkan beserta promo dan diskon yang ada. Dalam aktivitas mengatasi
pertanyaan dari calon pelanggan, sales force IndiHome harus paham dan dapat
menjelaskan kepada calon pelanggan tentang benefit menggunakan IndiHome
dibandingkan menggunakan produk lain. Pada langkah closing tenaga penjual
mengkonfirmasi kembali atau menegaskan kembali persetujuan pembelian dan
tenaga penjual juga menawarkan promo khusus untuk penjualannya. Aktivitas
follow up pelanggan itu dibagi menjadi dua yaitu sebelum deal dan sesudah deal.
Personal selling yang dilaksanakan PT. Telkom Witel Semarang sudah
menggunakan aktivitas personal selling yaitu pemilihan dan assessment prospek,
pengumpulan informasi dan penetapan tujuan kunjungan, pendekatan, presentasi,
mengatasi pertanyaan dari calon pelanggan, closing dan follow up. PT. Telkom
Witel Semarang diharapkan lebih meluaskan target daerah daerah yang akan
disurvey, yaitu dengan cara menambah titik ODP (Optic Distribution Point) pada
daerah-daerah terpencil.

Kata kunci: Personal selling, IndiHome, Sales force
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TITLE : PERSONAL ACTIVITIES SELLING INDIHOME PRODUCTS

(STUDY ON PT TELKOM WITEL SEMARANG)

NAME : ZAINUR ROSIKHIN

NIM : 14030112060100

ABSTRACT

PT. Telkom Witel uses personal selling selling strategy by using the
services of salespeople (PT Telkom uses the term sales force in calling the
salesperson) to market the product, The problems that occur in the sale Indihome
PT. Telkom in Semarang is because the sales force is considered unsuccessful to
convey complete and clear information in doing personal selling to consumers.
This type of research is descriptive qualitative. Data collection for qualitative
descriptive research is done through the method of in-depth interview by the
author of the research object of personal selling activity Indihome sales force in
Semarang can be in accordance with the real situation.

In the selection and assessment of prospects, IndiHome conducts a
survey in places where approximately will be done product marketing by looking
at ODP (optic distribution point) in the area. Information gathering and goal
setting of visits is done from several sources. The first source is from residents
who are looking for information about IndiHome products through IndiHome
stands. Approach method conducted by PT. Telkom Witel to prospective
customers by way of door-to-door and sales stand. Presentation activity is where
the sales force make an introduction IndiHome products that will be offered to
consumers conducted by the sales force PT. Telkom Witel by way of explaining
the products offered along with the promos and discounts available. In dealing
with questions from potential customers, IndiHome's sales force must understand
and be able to explain to potential customers about the benefits of using IndiHome
instead of using other products. At the closing step the salesperson reconfirmed or
reaffirmed the purchase agreement and the salesperson also offered a special
promo for the sale. The follow-up activity of the customer is divided into two ie
before the deal and after the deal.
Personal selling conducted by PT. Telkom Witel Semarang already uses personal
selling activities such as selection and assessment of prospects, information
collection and goal setting of visits, approaches, presentations, overcoming
questions from prospective customers, closing and follow up. PT. Telkom Witel
Semarang is expected to expand the target area of the area to be surveyed, that is
by increasing the point of ODP (Optic Distribution Point) in remote areas.

Keywords: Personal selling, IndiHome, Sales force




